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» Klarer Fokus auf Rechtsschutz -~ —  » Schritt fiir Schritt

Wie die Itzehoer Rechtsschutz ~ _ Warum der konzentrierte Blick auf
Union mit viel Know-how und selbst gesteckte Ziele lohnt und was
Ultraberglauf mit dem Vermittlerge-

» Auf zu neuen Ufern
Wie die ltzehoer zum BiPRO-
Musterschuler wurde und warum

insbesondere Vertriebspartner Herzblut zur zweiten groBen - 5
davon profitieren. Sparte ausgebaut wird. —  schaft gemeinsam hat. plene &
» Mehr auf Seite 4 » Mehr auf Seite 9 = »Mehrauf Seite 16 el
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» Riim hart - klaar kiming ist ein altes Sprichwort und bedeutet so viel wie ,Weites Herz, klarer Horizont".
Es wird den friesischen Inselkapitdnen zugeschrieben. Zu Zeiten, in denen die Seefahrt mit sehr viel mehr
Gefahren verbunden war als heute, bestarkte der Wahlspruch die SchiffsfUhrer, sich ihre Fahigkeiten bewusst
zu machen und sich Zuversicht und Mut zuzusprechen.

Bauen Briicken und sind fiir Sie da.
Die Itzehoer Maklerbetreuer handeln immer nach dem Grundsatz

Gemeinsam ist einfach besser« und stehen fest an |hrer Seite.
Mit Rat. Und mit Tat.




Moin aus Itzehoe
Lele Ve (}rviz\osQOr\m r

Klarer Blick auf 2021 - aber wie? Das Jahr 2020 hat uns alle in ungewohnte und
teils sturmische See geflhrt. Wir haben belastende und schwierige Situationen durch-
lebt und waren gefordert, flexibel zu sein und die eigene Widerstandsfahigkeit zu er-
hoéhen, um den Umstanden zu trotzen.

Die Seefahrer haben sich in unbeguemen Situationen an den Sternen orientiert. Mit
dieser Ausgabe der MOIN mochten wir lhnen Themen vorstellen, die das Potenzial
haben, fur Sie zu Fixsternen zu werden und Ihr kinftiges Handeln erfolgreich zu leiten.
Das Thema BiPRO kann hier zu einem sehr relevanten Begleiter werden. Lesen Sie ab
Seite 4, wie die Itzehoer hier unterstutzen kann.

Die Covid-19-Pandemie hat die Verkehrswende noch mal deutlich beschleunigt. Nie
zuvor wurden so viele Autos mit Elektroantrieb zugelassen wie 2020. Haben Sie eine
eindeutige Ansprache fur die Halter von E-Autos? Lesen Sie auf Seite 7, wie das Itze-
hoer Kampagnentool in Kombination mit dem Tarif ,TOP DRIVE" hier zu einem stetigen
Begleiter werden kann. Zusatzlich finden Sie in dieser Ausgabe ein Portrat unseres
Standortes in Minchen (Seite 9). Wir hoffen, Sie sehen anschlieBend etwas klarer,
welche Chancen drei Jahre nach der Verschmelzung mit der Rechtsschutz-Union im
Bereich Rechtsschutz fur Sie schlummern.

Abgerundet wird diese Ausgabe durch ein Portrait unseres Maklerbetreuers Thomas
Pietzsch. Als Extremsportler galt es auch fir ihn, insbesondere mental stark zu bleiben,
um die Grundlage daflur zu schaffen, seine kdrperliche Leistungsfahigkeit zu erhalten.
(Seite 16)

»RUmM hart - klaar kiming"“ - wir winschen |hnen, dass Sie |hre Fix-
sterne kennen und sie Ihnen Halt geben. Falls nicht, dann schauen
auf Seite 12 vorbei. Unsere Maklerbetreuer haben hier in Zu-
sammenarbeit mit der Itzehoer Akademie einige wertvolle
Hinweise zusammengetragen.

GEMEINSAM IST EINFACH BESSER.

Sonnige GruRe aus Iltzehoe
lhre Itzehoer Maklerbetreuer

UMMM HARAR AR Y

DIESE AUSGABE

Die Itzehoer in Zahlen:

45.000

gepflanzte Baume tber
das Sonderkonzept ,bessergrin”.

16,1

Jahre betrdgt die durchschnitt-
liche Betriebszugehdrigkeit
unserer Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter (Stand 31.12.2020).

> 1Mio.

Vertrage im Kfz-Bereich.



SCHWERPUNKT

Rium haart:
Wie man Prozesse mit viel
Herzblut effektiver gestaltet

Ein Gesprach mit Jennifer Sals und Holger lben
uber die Vorteile von verlasslichen BiPRO-Prozessen,
Herausforderungen und das Erreichen neuer Ufer.

»Wir wollen,
dass unsere
Vertriebspartner
zuriick zum

» M/a/l: Was war die Intention, sich als Itzehoer dem
BiPRO e.V. anzuschlieBen und aktiv Normen und Pro-
zesse mitzugestalten?

» Holger Iben: Die Itzehoer ist schon lange im BiPRO
e. V. aktiv und setzt Normen um. Uns war immer wichtig
und auch klar, dass wir auf Dauer in einer sich zuneh-
mend digitalisierenden Welt nur mit verlasslichen Nor-
men unterwegs sein kdnnen. Deshalb bringen wir uns
aktiv ein und gestalten mit - damit sich unsere ganze
Branche in die richtige Richtung entwickelt. Vor unge-
fahr drei Jahren haben wir dann intensiv mit der Um-
setzung der Normen angefangen und gehéren heute
quasi zu den Top-Umsetzern.

» Jennifer Sals: Der Druck, sich
Uber BiPRO-Normen weiterzu-
entwickeln, wurde mit der Uber-
nahme der Rechtsschutzsparte
tatsachlich héher. Zum einen, weil
wir auf einen Schlag viel mehr
Vertriebspartner hatten, und zum
anderen, weil die ALTE LEIPZI-
GER bereits BiPRO-Normen an-
geboten hatte. Da wollten wir den

Vertrieb standard hochhalten und dafar
sorgen, dass die Vertriebspartner,
gela ngen-“ die zu uns kommen, entsprechend

keine EinbuBen haben und letzt-

lich auch gern mit der ltzehoer
zusammenarbeiten wollen. Wir sind dann aktiv in das
Thema eingestiegen.
Unsere Intention war aber auch die Verschlankung von
Prozessen. Wir wollen, dass unsere Vertriebspartner
zurlck zum Vertrieb gelangen, anstatt immer mehr
Zeit mit ,Verwaltung” zu verbringen. Das betrifft uns
als Versicherer ja ebenfalls, da auch Kosteneinsparun-
gen auf unserer Seite damit einhergehen. Der Versand
von Post und Daten via BiPRO kostet uns z. B. weniger
Porto und spart Druckkosten. Unsere Vertriebspartner
profitieren durch den optimierten Prozess von Zeit-

Jennifer Sals

ersparnissen. Sie haben wieder mehr Zeit, sich auf die
Kunden zu fokussieren - das wollen wir ja unterstutzen.
» M/a/l: Wie wurde bei der Implementierung der Nor-
men und Standards vorgegangen?

» Jennifer Sals: Das wurde in vielen Teilprojekten im
Rahmen der Neugeschaftsfahigkeit nach der Ubernah-
me der Rechtsschutzsparte organisiert. Wir haben uns
daran orientiert, welche Normen es gibt und was der
Markt und die Mitbewerber machen. Und dann wurde
wirklich von null angefangen. Die Normen wurden prio-
risiert und nach und nach entwickelt.

» Holger Iben: Aktuell haben wir die Normen 423, 425,
430.4 und 440 umgesetzt, also die Vergleicher in den
Bereichen Kfz und Rechtsschutz sowie die Deeplinks
und den Dokumententransfer in Richtung Vermittler.
Dran sind wir aktuell an der Umsetzung der Bestands-
services, am Thema Provisionsabrechnung und an der
Abldsung des klassischen alten GDV-Datensatzes durch
eine BiPRO-Norm.

» M/a/l: Wie lange dauert es erfahrungsgemas, bis
eine Norm umgesetzt ist?

» Jennifer Sals: Das ist tatsachlich ganz unterschied-
lich. Es hangt eben auch davon ab, welche unter-
schiedlichen Abteilungen wir einbeziehen mussen -
unter anderem die IT. Wir fangen gemeinsam mit der
Konzeptionierung an und dann geht es in die verschie-
denen Entwicklungsstufen. Diese dauern erfahrungs-
gemal gar nicht so lange, der erste Aufschlag geht
oft recht zUgig. Beim Testing muss man eben schauen,
dass die richtigen Kopfe an den Tisch kommen und
dann auch die nétigen Zeitressourcen frei haben.

» M/a/l: Die Itzehoer verflgt Uber eine komplexe IT-
Landschaft. Gab es bei der Umsetzung Herausforde-
rungen, die gemeistert werden mussten?

» Holger Iben: Es greift nicht direkt in unsere IT-Land-
schaft ein. Wir haben bei der Itzehoer bereits in den
frihen 1990er-Jahren alle operativen Systeme in ei-
nem Datawarehouse gespiegelt. Da waren wir einer
der ersten Versicherer, die so etwas fUr die internen




Jennifer Sals, Jahrgang 1988, studierte Wirtschaftspsychologin,
ist als Gruppenleiterin Vertriebsunterstlitzung die Schnittstelle
zwischen Vertrieb, Marketingabteilung und IT.

Informationssysteme genutzt haben. Deswegen sind
alle Daten auch bereits in einem strukturierten Format
auBerhalb unserer Kernsysteme vorhanden. Der gréf3e-
re Aufwand war eher, die BiPRO-Normen zu verstehen.
Die Daten sind alle da, das Befullen geht dann relativ
schnell. Die groBte Herausforderung ist, was in diese
Normen hineinsoll, was erwartet der Vermittler in dem
speziellen Feld in der speziellen Norm erwartet.

» Jennifer Sals: Ja genau. Letztlich mussten wir ler-
nen und verstehen, wie die Schnittstelle gestaltet sein
muss: so, dass Daten, die wir als Versicherer zur Ver-
fugung stellen, auch problemlos abgenommen werden
kénnen.

» M/a/l: Welche Prozesse verbessern die bereits ent-
wickelten und eingefiihrten BiPRO-Normen beim Ver-
triebspartner?

» Jennifer Sals: Aktuell die komplette Versandsteue-
rung, die komplette Dokumentenverarbeitung und
komplett die vollautomatisierten Zuordnungen von ver-
tragsverwandten Dokumenten. Und naturlich werden
Zugriffe auf Rechner und das Vermittlerportal wesent-
lich vereinfacht.

» M/a/l: Welches sind die ndchsten Ziele? Welche
Verbesserungen kénnen Vermittler demndchst er-
warten?

» Jennifer Sals: Dass die Provision automatisiert
und elektronisch verarbeitet werden kann. Das ist
aber ein sensibles Thema. Es gibt auch Vertriebs-
partner, die nicht méchten, dass ein Mitarbeiter
neben Vertragsdokumenten auch die Courtage-
verarbeitung mit dbernimmt. Und wir planen die
bidirektionalen 500er-Normen. Wenn ein Versi-
cherungsnehmer dann mal bei der ltzehoer an-
ruft und seine Adressdaten aktualisiert, kbnnen

wir diese Anderungen auch automatisch an den

Holger Iben, Jahrgang 1970, studierter Diplom-Mathematiker,
ist Leiter Maklervertrieb und verantwortet unter
anderem die Bereiche Organisation, IT und Prozesse.

Vertriebspartner ausspielen. Umgekehrt geht das dann
naturlich auch.

» M/a/l: Was sind die wichtigsten Erkenntnisse und Er-
gebnisse der letzten Jahre?

» Jennifer Sals: Mein Team ist unter anderem auch
zustandig flr den First-Level-Support und kimmert
sich in diesem Rahmen auch um Fehlermeldungen.
Wir nehmen also Fehler auf und mdissen schauen,
woran es liegt. Es wurde sehr schnell sehr technisch.
Wir sind ja letztlich ein Versicherungsunternehmen
und machen hier in der Maklerdirektion eigentlich Ver-
trieb. Jetzt geht es darum, sicherzustellen, dass die
Dokumente vollumfanglich bei den Vertriebspartnern
landen. Diese Komplexitat bei Fehlermeldungen oder
Nachfragen haben wir dann
deutlich zu spiren bekommen,
denn in der Praxis geht es nicht
nur um die Kommunikation mit
dem Vermittler, sondern auch
um die Interaktion mit externen
Dienstleistern und Softwareher-
stellern bzw. MVP-Anbietern.

» M/a/l: Warum ist das Thema

Normen und Prozesse so enorm AnSpreChpartnern
wichtig far Vermittler? H
7 . | ausbilden.«
» Jennifer Sals: Weil es min-
destens Zukunftssicherung ist. Holger Iben

Optimierung von Prozessen be-

deutet, dass ein Vermittler wieder mehr Zeit flir den
eigentlichen Vertrieb hat - also mehr Zeit fur das, wor-
auf es wirklich ankommt. Zeit fUr den eigenen Kunden.
» M/a/l: Wie sieht die Zukunft von Vermittlern ohne
BiPRO aus?

» Jennifer Sals: Ich wirde fast vermuten, dass er ir-
gendwann abgehangt wird, weil alle anderen eben die
Zeit flr den Vertrieb haben.

» Holger Iben: Vermittler ohne BiPRO wird es zukunftig
nicht mehr geben. Jeder Vermittler kann fur sich selbst
entscheiden, BiPRO nicht mitzumachen. Dann bendtigt
er aber einen Dienstleister, der das flr ihn macht. An-
sonsten werden die Provisionen die Kosten der Ver-
waltungszeit nicht mehr auffangen kénnen. T

»Wir werden
unsere Makler-
betreuer zu BiPRO-



SCHWERPUNKT

» M/a/l: Wie unterstitzt die ltzehoer den klassischen Vermittler-
betrieb?

» Holger Iben: Unser Mitwirken am Maklerverwaltungsprogramm
,Mein MVP* wirde ich klar als Angebot benennen, denn es bietet
bereits alle BiPRO-Schnittstellen. Wir sind aber auch so aufge-
stellt, dass, wenn die Itzehoer noch nicht in einem von Vertriebs-
partnern genutzten Maklerverwaltungsprogramm hinterlegt ist,
dies kein groBes Problem ist. Dann nehmen wir Kontakt zum Her-
steller auf und gehen aktiv an die Sache ran. So haben wir jetzt
bereits gut 90-95 % der Hersteller an die ltzehoer angebunden.
Da sind wir wirklich sehr flexibel und bauen Hurden ab.

» M/a/l: Bietet die Itzehoer ihren Vertriebspartnern auch konkre-
te Hilfestellungen vor Ort?

» Holger Iben: Wenn man mit Kollegen im BiPRO e. V. spricht,
dann ist das ganz grof3e Problem, dass die Maklerbetreuer samt-
licher Gesellschaften bei BiPRO nicht gut ausgebildet sind. Dem
wollen wir entgegenwirken und unsere Maklerbetreuer dort zu
versierten Ansprechpartnern zu den gangigsten BiPRO-Fragen
auf Augenhdhe flr den
Vermittler ausbilden. Un-
sere Maklerbetreuer sollen
nicht die letzte Fachfra-
ge beantworten kénnen.
Aber sie sollen den Ver-
mittler vor Ort bei der Ge-
staltung von BiPRO-Pro-
zessen begleiten kénnen
und ihn dazu animieren,
sich Uberhaupt mit BiPRO
auseinanderzusetzen. Sie
sollen als echte Berater zur Verfiigung stehen kénnen und einem
Vermittler die erste Angst nehmen.

» M/a/l: Sind weitere unterstiitzenden MalBnahmen geplant?

» Holger Iben: Wir werden 2021 sehr wahrscheinlich auch mit
einem Ausbildungsprogramm kommen bzw. mit einem externen

»Vermittler ohne
BiPRO wird es
zukinftig nicht
mehr geben.«

Holger Iben

-

6 » BiPRO mit der Itzehoer

» Vorteile fiir Vertriebspartner
Nachfolgende BiPRO-Normen unterstitzen Sie taglich

Norm 430.4: Ubermittlung von Dokumenten
lhre Vorteile:

» Verwaltungsprozesse werden optimiert

» Verzdgerungen durch den Postweg entfallen

Norm 440: Einsprung aus dem Maklerverwaltungs-
programm in lhr Itzehoer Maklerweb
lhre Vorteile:
» Sie haben direkten Zugriff auf alle vertrags-

und kundenbezogenen Daten aus lhrem MVP heraus
» Es ist kein erneutes Anmelden im Maklerweb notig

1,2 Mio

via BiPRO ausgelieferte Dokumente in den letzten 12 Monaten

Maria Schneeberg ist im ltzehoer Makler-
vertrieb die kompetente Ansprechpartne-

rin fur alle Fragen unserer Vertriebspart-
ner rund um das Thema BiPRO.

Dienstleister Schulungsprogramme auflegen, was eine komplet-
te Betreuung von Vertriebspartnern digital oder vor Ort darstel-
len wird. Wir werden also Geld in die Hand nehmen, um Ver-
triebspartner aktiv in die BiPRO-isierung zu bringen.

» M/a/l: Erkennen Sie bei der Itzehoer einen Unterschied in der
Bereitschaft zur Nutzung von zeitgemdalen MVPs und der Imple-
mentierung der BIPRO-Normen in der Altersstruktur der Itzehoer
Vertriebspartner?

» Jennifer Sals: Das ist ganz unterschiedlich. Ich wirde das eher
davon abhangig machen, wie die Struktur in einem Maklerbe-
trieb aussieht. In einem gréBeren Unternehmen kann man da
durchaus mal einen Geschaftsfliihrer im Rentenalter haben, der
seine Mitarbeiter in das Thema schickt und diese umsetzen lasst.
Je gréBer und komplexer die Vermittlerstrukturen sind, umso
hoher ist die Bereitschaft, sich damit auseinanderzusetzen, weil
die Bestandsverarbeitungszeit entsprechend enorm ist.

» M/a/l: Frau Sals, meinen Sie, dass Corona die Vermittlerbran-
che prozessorientierter bzw. digitaler hinterlassen wird?

» Jennifer Sals: Digitaler auf alle Falle - allein schon durch die
Online-Beratung. Was wir dadurch aber auch gespurt haben,
ist, dass es erste Veranderungen in der Art der Kundenkontak-
te gegeben hat - sicherlich auch durch die anfénglichen Ein-
schrankungen.

» M/a/l: Herr Iben, bitte vervollstandigen Sie folgenden Satz: Bi-
PRO-Standards werden zukUnftig ...

» Holger lIben: ..definitiv immer relevanter fur die gesamte
Branche.

» M/a/l: Frau Sals?

» Jennifer Sals: ..erheblich an Bedeutung fur unsere Vertriebs-
partner gewinnen.

» M/a/l: Frau Sals, Herr Iben, wir danken flir das Gesprach!

» Noch Fragen zu BiPRO?

Ihre Ansprechpartner stehen lhnen gern und
kompetent zur Verfiigung

Dennis Laas
Tel.: 04821 773-472
E-Mail: dennis.laas@itzehoer.de

Maria Schneeberg
Tel.: 04821 773-425
E-Mail: maria.schneeberg@itzehoer.de
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NACHGEFRAGT

- _ A
Elektrisch beschleunigt

Wie die Mobilitatswende mit viel Tempo Einzug halt.

Ein Beitrag von Frank Hanssen (Direktionsbeauftragter Maklerpartnervertrieb)

Auch wenn die Covid-19-Pandemie das Thema Klima-
schutz tempordr in den Hintergrund geschoben hat, geht
Deutschland genau wie viele andere Lander grof3e Schrit-
te, um die 6kologischen Ziele zu erreichen. Der deutsche
Energiewandel durch den Atom- und Kohleausstieg bei
gleichzeitigem Ausbau der Solar- und Windenergie ist nur
ein Beispiel.

Fiur die hybride bzw. elektrische Mobilitatswende ri-
cken neben den staatlichen Unterstitzungsmal3inahmen
(Umweltbonus, Steuerfreiheit) auch die zunehmend wett-
bewerbsfahigen Anschaffungskosten, gunstigere Unter-
haltskosten und ein erheblich gesteigerter Fahrspal3 in den
Fokus der Konsumenten.

Im Zuge dessen hat die Elektromobilitat im vergan-
genen Jahr einen wahren Boom erlebt. Fur 2021 wird

prognostiziert, dass rund 15 % der Kfz-Neuzulassungen in
Deutschland reine Elektrofahrzeuge sein werden.

Das aktuell sichtbarste Zeichen fur die Mobilitat von mor-
gen ist sicherlich der Aufbau der ,Gigafactory” in Branden-
burg durch den E-Automobil-Hersteller Tesla. Der Produk-
tionsstart der weltgrof3ten Batteriefabrik ist bereits fur dieses
Jahr geplant. Zukunftig sollen dort bis zu 500.000 Fahrzeuge
jahrlich vom Band rollen - ein Status quo, an dem sich dann
auch die etablierten Hersteller neu ausrichten werden.

Welcher Versicherungsschutz wird nun fir ein Elektro-
auto bendtigt?  Neben der gesetzlich vorgeschriebenen
Haftpflichtversicherung gilt es, die Unterschiede bei den
Kaskoleistungen - speziell beim Leistungsumfang fur die Bat-
terie - und bei der Absicherung des Ladevorgangs genauer
zu betrachten.

Status Ladeinfrastruktur in Deutschland: Wo stehen wir heute?

Gesamt: 8.137

Stand: 01/2019

Schleswig-

Hc;lf‘t;In Mecklenburg-

Vorpommern
95

Bremen Hamburg

72 g 410 Bran%egburg

Niedersachsen l

Berlin

Nordrhein-
Westfalen
1347 Sachsen

Thiiringen 24

Hessen 231
642
Rheinland-
Pfalz
174
Saarland
20

1.600
Baden-

Warttemberg
1.210

+ 4.800

Bayern Anzahl der Ladesaulen
20 bis unter 200
200 bis unter 500

[ 500 bis unter 1000

. 1.000 und mehr

Gesamt: 13.006

Stand: 01/2020

Mecklenburg-
Vorpommern
142

Schleswig-
Holstein
534

Bremen Hamburg

129 g 5o Brandenburg

Niedersachsen
1.262

Nordrhein-
Westalen
2285 Sachsen

Thiringen &3

Hessen 343
802

Saarlan
u

Bayern

Quelle: EUPD Research, Bundesnetzagentur
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NACHGEFRAGT

Welche Schaden kénnen auftreten?

Der Akku ist das Herzstick das wert-
vollste Bauteil, das entsprechend uneinge-
schrankt in Form einer Allgefahrendeckung
versichert sein sollte. Dazu gehért auch die
Neupreisentschadigung. Das heif3t, dass bei
einem Totalschaden innerhalb einer defi-
nierten Zeit nach Zulassung der komplette
Neupreis erstattet wird.

Weitere Risiken wie ein Kurzschluss
bzw. Brand des Akkus, ein ungewollter Be-
dienungsfehler beim Ladevorgang oder ein
Tierbiss und dessen Folgeschaden kénnen
entstehen und sind ebenso abzusichern. Es
sollte also nicht am falschen Ende gespart
werden, damit das elektrische Fahren eine
entspannte Angelegenheit wird. Zusam-
mengefasst sollte man auf folgende Leis-
tungspunkte achten:

» Allgefahrendeckung fur den Akku

» Versicherungsschutz fir Schaden durch
falsches Laden

» Mitversicherung fur unmittelbare und
Folgeschaden bei Tierbiss

» Neupreisentschadigung (kein Abzug in
Abhangigkeit vom Alter bei Schaden
am Akku )

» Mitversicherung von Ladekabel,
-karte und -station, z. B. gegen
Diebstahl

» Versicherung von Eigenschaden, z. B.
Beschadigung der Ladestation durch
das eigene Fahrzeug

» Schutzbriefleistungen, z. B. Pannendienst
auch bei entladenem Akku

Itzehoer Kundenmailings:
digitale Vertriebsunterstutzung
fur alle Vertriebspartner!

PKW-Neuzulassungen nach Antriebsarten 2019-2020

0,2%

2,4 %
Erdgas

Elektroautos

0,1%
LPG

7%
Hybride

Neuzulassungen
September 2019

59,9 %

Benziner

0,2%
Erdgas 0,3 %

LPG

8%

Elektroautos

20,4 %
Hybride
Neuzulassungen

September 2020

45,5 %

Benziner

Quelle: Kraftfahrt-Bundesamt

Die Itzehoer bietet in den Tarifvarianten
,JOP DRIVE" und ,bessergriin" besonderen
Versicherungsschutz fur die genannten Leis-
tungen an. Dabei mussen sich Autofahren
und nachhaltiges Handeln nicht ausschlie-
3en. Bereits seit Jahren bietet die Itzehoer
mit ,bessergrin" nachhaltige Kfz- Tarife an,
bei denen der Kundenbeitrag ¢kologisch in-
vestiert und flr jeden Vertrag zusatzlich far
die Pflanzung eines Baumes in Schleswig-
Holstein gesorgt wird. DarUber hinaus gibt

es eine Kaufpramie von 2.000 € fUr das
neue Elektroauto bei Totalschaden des alten
Verbrenners.

Nachhaltigkeit ist auch flr die Itzehoer
eines der zentralen Themen der Gegenwart,
dasin Breite und Tiefe - und auf Konzernebe-
ne - intensiv durchleuchtet wird. Erste sicht-
bare Effekte zeigen sich im Zuge des Erwei-
terungsbaus der Hauptverwaltung ltzehoe,
wo weitere Ladestationen errichtet werden.

Dem Tari 5P DKIIVE bt ihoe safiresci Vestede poyestiner
Ber et Tatwad

Uber die bewéhrten digitalen Kundenmai-
ling-Kampagnen bietet die Itzehoer allen
Vertriebspartnern wertvolle Vertriebsunter-
stitzung an. Sie kbnnen dabei Kampagnen
fur die folgenden Produkte nutzen:

» TOP DRIVE

» Fahrerschutz

» bessergriin

» Verkehrsrechtsschutz

Unter www.itzehoer-topdrive.de fin-
den Sie exemplarisch die Landingpage
fur unseren Premiumtarif.

Sollten Sie Interesse an einer Teil-
nahme haben, kénnen Sie sich unter
www.anmelden.org/kampagnen2021
registrieren. Selbstverstandlich steht Ih-
nen zudem |hr Maklerbetreuer fur alle
Fragen rund um die Kampagnen gern
zur Verfligung.

Einfach QR-Code mit Inrem Smartphone scannen.




SCHWERPUNKT

Y Sandy Hohn, Jahrgang 1980, ist in Sachsen geboren und in der Hansestadt
Hamburg aufgewachsen. Fir ihre zweite juristische Staatspriifung zog die
begeisterte Anglerin und Golferin nach Miinchen und ist dann geblieben.
Heute ist Sie bei der Itzehoer Leiterin der Abteilung Rechtsschutz.

Klaar kiming: Warum eine klare Sicht
auf die Dinge wichtig fiir die Zukunft ist

Sandy HAhn von der Itzehoer Rechtsschutz-Union Schaden GmbH
berichtet Uber Veranderungen und die Vorteile agiler Kommunikation.

» M/a/l: Frau H6hn, wie sind Sie in die
Rechtsschutzsparte der Itzehoer gekom-
men?

» Sandy Hoéhn: Ich habe mich nach mei-
nem Jurastudium bei einigen Versiche-
rungen beworben, da ich nie als Anwal-
tin arbeiten wollte. Bei der damaligen
Rechtsschutzsparte der ALTEN LEIPZIGER
wurde ich dann sehr schnell im Bereich
Schaden eingestellt. Hier habe ich Scha-
denregulierung gemacht und spater als
Gruppenleiterin auch viel Projekttatigkeit
gehabt. Vor gut drei Jahren, als klar war,
dass die Itzehoer die Rechtsschutzsparte
Ubernimmt, bin ich in den Vertragsbereich
gewechselt und habe dann die Leitung der

Abteilung Ubernommen.

» M/a/l: Sie wollten mit lhrem Jura-
abschluss nicht als Anwdltin arbeiten?

» Sandy Héhn: Ich habe Jura studiert, woll-
te aber nie als typische Anwaltin arbeiten.
Die Arbeit als Richterin hatte ich interes-
sant gefunden, hatte mich aber schon friih
fir  Finanzdienstleistungen interessiert.
Fur mich war relativ schnell klar, dass ich
in dem Bereich gern arbeiten wirde. Also
schon juristisch, aber eben nicht die pure
Anwaltstatigkeit. Bereut habe ich das nie.
» M/a/l: Wie kann man sich einen Tag im
Geschdftsfeld Rechtsschutz vorstellen?

» Sandy Héhn: Wir haben ja einen sehr
grof3en Rechtsschutzbestand, den wir be-

arbeiten, angefangen beim Neugeschaft
Uber Bestandsanderungen und -anpas-
sungen bis hin zu Ruckfragen von Ver-
triebspartnern. Was wir nicht machen, ist
Schaden. Das durfen wir nicht, weil das
rechtlich entsprechend getrennt werden
Muss.

Die Schadenregulierung wird von der
Schaden GmbH hier bei uns bearbeitet.

» M/a/l: Und wie sieht Ihr typischer Ar-
beitstag aus?

» Sandy Héhn: Das hangt ein wenig von
der Anzahl meiner E-Mails ab. Meine
Hauptaufgaben sind tatsachlich organisa-
torischer Art, also alles, was Personal- oder
Kostenplanung angeht.



SCHWERPUNKT

|
nDieses mehr
,Wir", dieses

Ich gucke, was an Neugeschaft gekommen ist und wo
etwas hangt. Es ist also eher eine Ubergreifende koordi-
nierende Tatigkeit mit Abstimmung Richtung Vertrieb, Pro-
dukt und Schaden.

» M/a/l: Was hat sich in den letzten drei Jahren alles ge-
dndert? Kénnen Sie uns einen kurzen Erfahrungsbericht
geben?

» Sandy Héhn: Ja, das waren spannende drei Jahre. Ich
hatte den Vorteil, dass ich quasi mit
der Ankindigung, dass die ltzehoer die
Rechtsschutzsparte Gbernimmt, in die-
se Abteilung reingewechselt bin. Davor
habe ich viele Jahre vier Tage die Woche
in Oberursel an Projekten gearbeitet. Mit

Miteinander. ¢ Ubernahme bin ich dann in die Ver-
tragsabteilung gekommen.

Das hat uns Ich wirde sagen, es hat sich hier in der

.. Abteilung sehr viel gewandelt. Es ist viel

definitiv  persénlicher geworden. Es wird erheb-

- lich mehr miteinander kommuniziert

Verandert-“ und die Kolleginnen und Kollegen tau-

schen sich aktiv aus. Wir sind ja jetzt alle
auf einem Flur, was vieles einfacher macht. Das sind die
spurbaren Auswirkungen der Itzehoer Unternehmenskul-
tur bzw. der ltzehoer-Vorgehensweise. Dieses Wirgefihl,
dieses Miteinander, das hat uns definitiv verandert.
» M/a/l: Wie sieht das konkret aus?
» Sandy Héhn: Im Gegensatz zu einem Grof3konzern ist
die Itzehoer sehr viel agiler. Da fangt man Dinge an und
guckt, wie es funktioniert. Jetzt nicht unkoordiniert oder

einfach drauflos. Aber man ist mehr ,hands-on*, man legt
los und versucht, auftretende Probleme auf dem Weg zu
|6sen. Dadurch ist man motivierter unterwegs und immer
im Gesprach mit den anderen, die auch helfen kénnen.

» M/a/l: Ist aus lhrer Sicht die Rechtsschutzsparte heute
klarer aufgestellt als noch vor drei Jahren?

» Sandy Héhn: Ja, das finde ich tatsachlich. Zundchst ein-
mal haben wir als Rechtsschutzsparte im ltzehoer Konzern
ja nun einen ganz anderen Stellenwert. Bei der ltzehoer
sagt man klar, dass Rechtsschutz die zweite grof3e Sparte
ist, die wir aufbauen wollen. Also ist da schon einmal ein
ganz anderer Fokus drauf. Man steht immer im Zentrum
des Geschehens. Alle Beteiligten in Itzehoe und Minchen
maochten hier etwas bewegen. Und man merkt auch sehr
deutlich, dass hier ordentlich aufs Gaspedal gedrickt wird.
» M/a/l: Es gibt also klare Ziele fir die ndchsten Jahre?

» Sandy Hoéhn: Wir verfolgen ein strategisches Projekt,
das unsere Zukunft behandelt. Dieses ist auf funf Jahre
angelegt und definiert, wo wir langfristig hinwollen. Das ist
schon etwas, was uns in Mlnchen und Itzehoe mafl3geb-
lich antreibt. Natlrlich haben wir auch andere klare Ziele.
Letztes Jahr konnten wir beispielsweise die Migration der
Versicherungsvertrage in die IT-Landschaft der Itzehoer
erfolgreich abschlieRen. Momentan schulen wir alle Mitar-
beitenden fur die anvisierte 1: 1-Betreuung. Ich glaube, wir
sind in einem standigen Wandel. Und das ist auch wirklich
nicht schlecht, wenn man das einmal bei sich sacken lasst.
Man guckt stetig, was man in Ablaufen und Prozessen ver-
bessern kann, und durchlauft die nétigen Schritte.

» M/a/l: Es wird also nicht unbedingt ruhiger in Mlnchen?

@ Fakten zur ltzehoer Rechtsschutz-Union

1|0
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Standort: Minchen

35 Mitarbeiter
im Geschaftsfeld

Weitere 43 Mitarbeiter
im Leistungsbereich

Vorteil: fallende Selbstbeteiligung

333€ '
156 €

1.000 € SB
Ab dem 4. Versicherungsjahr fallt bei allen Varianten die Selbstbeteiligung auf 0 €.
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N 1 Jahr (0 Ab dem 2. Jahr Ab dem 3. Jahr

500 €SB 300€SB 150 €SB

Filmbeitrag: » SF-Staffeln, leicht erklart

In Ihrem Maklerweb haben wir Ihnen einen Filmbeitrag zu den
SF-Staffeln bereitgestellt. Dieser erlautert das Schadenfreiheitssys-
tem der Itzehoer Rechtsschutz-Union.

Einfach QR-Code mit
Ihrem Smartphone scannen.




» Sandy Héhn: ,Ruhe” ist nicht der Itze-
hoer Geist. Unser Ziel ist sicherlich nicht,
ein Versicherer zu werden, bei dem alle
anonym arbeiten und man viele Kollegen
hat, die man gar nicht kennt. Ich glaube,
es wird bei uns immer personlich blei-
ben. Das Thema Automatisierung wird
wichtiger und konsequent verfolgt. Das
heil3t, dass wir immer Zeit fUr unsere
Partner haben werden, selbst wenn
der Bestand groBer wird. Wir wollen
mit Personlichkeit punkten.

» M/a/l: Wie sehen Sie die Itzehoer
Rechtsschutz-Union aktuell im Markt?

» Sandy Hoéhn: Ich bin davon Uber-
zeugt, dass wir sehr gute Produkte ha-
ben. Auch wenn wir etwas im Schatten
der Branchenriesen stehen, die halt
jeder kennt, sind wir absolut konkur-
renzfahig. Bei uns bekommt ein Kun-
de einen guten und vor allem extrem
variablen Versicherungsschutz fur sein
Geld. Im Vertrieb sind wir sehr gut auf-
gestellt und auch im Vertragsbereich
sind wir hervorragend unterwegs. Wir
bearbeiten Sachen zlgig und auch in-
haltlich ist bei uns alles in Ordnung. Ich
glaube, wir bieten im Markt ein gutes
Rundum-Paket.

» M/a/l: Welches sind demnach die
wesentlichen Mehrwerte der Itzehoer
Rechtsschutz-Union  ftir  Vertriebspart-
ner?

» Sandy H6hn: Wir haben neben sehr gu-
ten Produkten vor allem sehr kompeten-
te Mitarbeiter hier, die auch jederzeit be-
muht sind, Vertriebspartnern zu helfen.
Wir versuchen, ein Schwarz-Wei3-Den-
ken  moglichst
abzuschalten,
und gehen in-
dividuell auf die
Sachen ein. Das

wird zukUnf-
tig noch besser das komplette
werden, wenn

die 1:1-Betreu-
ung auch bei
uns vollstandig implementiert ist. Dann
sind wir noch einmal deutlich naher am
Vertriebspartner dran und es wird viel
persdnlicher. Das sind die grof3en Vortei-
le, den das Geschaftsfeld Rechtsschutz,
aber auch die Marke Itzehoer insgesamt
einfach bietet: nah am Vertriebspartner
zu sein und als Ansprechpartner auch
verfligbar zu sein. Erreichbarkeit ist
enorm wichtig.

»Wir haben ein
Superprodukt und

Know-how.«

» M/a/l: Mldnchen und ltzehoe, Norden
und Suden; passen da die unterschied-
lichen Eigenarten zusammen?

» Sandy Hoéhn: Ich bin ja in Hamburg
aufgewachsen und wohne jetzt seit
vielen Jahren in Minchen. Da ich beide
menschlichen Besonderheiten, die Sie si-
cher meinen, kenne, kann ich sagen, dass

gange - haben wir uns den Vorgehens-
weisen der lItzehoer angenahert, weil
dies es auch einfach leichter macht. In-
zwischen sind wir in der gleichen Unter-
nehmenskultur unterwegs. Man arbeitet
konzentriert und ist angekommen.

» M/a/l: Inwieweit konnte die Rechts-
schutzsparte die Itzehoer pragen?

’.

Kennt sich mit Veranderungen im Leben bestens aus: Sandy Héhn blickt klar nach vorne.

Nordlichter und Munchener sehr gut zu-
sammenpassen.

Was sehr gut ankommt, ist die nordisch
direkte ,Du-Kultur®, die innerhalb der It-
zehoer ja gelebt wird. Man kommt also
sehr schnell auf eine persdnliche Ebene,
was die Sachbearbeiter und Gruppenlei-
ter betrifft. Die Kolleginnen und Kollegen
in MUnchen haben sich
damit auch sehr schnell
und gut arrangiert. Der
Wandel ist jetzt ja schon
einige Zeit her, wir ste-
hen da nicht mehr am
Anfang. Anfangs war
das aber sicherlich ein
bisschen holprig, weil
man es anders gewohnt
war. Gewohnte Prozesse lasst man eben
ungern los, weil man ja nicht weil3, wie
die neuen sind.

Wir haben unsere Mlunchener Eigenarten
schon behalten. Aber das Ziel war natur-
lich, uns innerhalb des Konzerns zu inte-
grieren, damit man unter Kollegen stand-
ortUbergreifend gut zusammenarbeitet.
Bei vielen unserer Themen - seien es
Arbeitsweisen, Ablaufe oder Projektvor-

» Sandy Héhn: Was wir damals natlr-
lich mitgebracht hatten, waren zunachst
einmal sehr viele Vermittler, die mit der
ltzehoer noch gar nicht gearbeitet hat.
Zudem war da plétzlich eine komplett
neue Rechtsschutzproduktstruktur, die
es so bei der Itzehoer bisher nicht gab.
Im Kern haben wir da ein Superprodukt
mitgebracht: einen multivariablen Tarif
mit komplexen Md&glichkeiten. Also eine
komplett neue Produktstruktur, in der
wir das komplette Know-how hatten und
haben. Ich denke, das sind die wesent-
lichen Assets, mit denen wir die Itzehoer
ein Stuck weit pragen konnten.

» M/a/l: Haben Sie noch eine Botschaft
an die Leser, also die Vertriebspartner
der Itzehoer?

» Sandy Hoéhn: Freuen Sie sich auf das
Jahr 2021. Wir werden viel tun, um Ih-
nen ein personlicheres Zusammenarbei-
ten mit uns zu ermaoglichen. Wir freuen
uns darauf, auch Sie kunftig personlich
ansprechen zu kdnnen und im Rahmen
der 1:1-Betreuung einfach noch enger
mit Ihnen in den Austausch zu kommen.
» M/a/l: Frau H6hn, wir danken fir das
Interview.

n



’ . TR
" o0 W 1 e

Griff nach den Sternen -

und doch mit beiden Beinen fest auf dem Boden

Die eigene Widerstandsfahigkeit erhdhen. Weshalb
ein klarer Blick, prazise Ziele und der Austausch mit
vertrauten Menschen gerade jetzt so wichtig sind.

Ein Beitrag von Ludwika Fichte (Dipl. -Psychologin) und Matthias Vormbrock (Itzehoer Akademie)

In widrigen Situationen flexibel zu
bleiben, nicht zu zerbrechen, schnell
wieder aufzustehen und weiterzuma-
chen, ist Ausdruck der inneren Starke.
In der Psychologie nennt man diese Wi-
derstandsfahigkeit Resilienz. Die eigene
Resilienz zu entwickeln, ist aktuell ge-
fragter denn je. Denn gerade wenn un-
gewohnte oder ungeplante Dinge pas-
sieren, gewinnen Unwohlsein und Stress
schnell die Oberhand. An der inneren
Widerstandsfahigkeit kann man arbeiten
und sie ausbauen. Aber wie geht das?

» 1. Akzeptanz -
der erste sinnvolle Schritt
Nicht alles im Leben lasst sich kon-
trollieren. Die Covid-19-Pandemie flhrt
uns buchstablich vor Augen, dass es
immer wieder Dinge gibt, die uns Uber-
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raschen. Glaubenssatze werden auf den
Kopf gestellt. Es gilt, genau das zu lernen
und zu akzeptieren. Es ist, wie es ist.

» 2. Lésungsorientierung - lieber sinnvol-
ler als uniiberlegter Aktionismus

Handeln wie die friesischen Kapi-
tane: Wenn deren Schiff unverhofft in
einen Sturm geriet, leckschlug, oder in
eine sonstige Stresssituation geriet, lau-
tete das Gebot des Augenblicks ,Klaar
kiming* - der klare Blick auf die Optio-
nen, die sich bieten, in Kombination mit
Uberlegtem und konseguenten Handeln.
Fragen Sie sich in Stresssituationen stets:

Was ist wirklich wichtig? Welche
Mobglichkeiten stehen mir konkret zur
Verfugung? Mit welchen Aktivitaten
kann ich dazu beitragen, die Situation zu
meistern?

» 3. Eigenverantwortung - schlechte Nach-
richten reduzieren, gute Rituale bewahren
Die ReizUberflutung, der wir taglich
ausgesetzt sind, ist immens. E-Mails,
Newsletter, Social Media, TV, Radio etc.
sind fester Bestandteil des Alltags. Im-
mer mehr Experten und immer mehr
Meinungen erzeugen Frust und uber-
fordern unseren Verstand. An einem
Tag nehmen wir so viele Impulse auf
wie unsere Eltern in einer Woche. Wenn
Sie merken, dass die vielen Nachrichten
Ihrer Psyche nicht guttun, reduzieren Sie
sie. Entscheiden Sie, welche und wie
viele Nachrichten pro Tag sie zulassen
mochten. Achten Sie auf sich selbst.

» 4. Jeden Tag ein Spiegelei - Fokus auf
die Einflusszone
Ein Spiegelei gehort auf jedes Labs



kaus, ein traditionelles friesisches Gericht. Im Kon-
text Ihrer Resilienz geht es jedoch nicht um Kulina-
risches, sondern lediglich darum, sich das Bild von
einem Spiegelei zu visualisieren.

Dabei symbolisiert das Eiweil3 lhre Interessenzo-
ne. Das Eigelb in der Mitte ist die Einflusszone (siehe
auch ,Circle of Influence” nach Stephen Covey). Das
Eiweil3 steht fUr das, was belastet und gleichzeitig
im eigenen Interesse liegt. Unausgeglichenheit und
Stress entstehen meistens dann, wenn Menschen ver-
suchen, Dinge zu verandern, die nicht in der eigenen
Einflusszone liegen. Das fallt haufig schwer. Wir méch-
ten nicht einfach alles akzeptieren, sondern Dinge
verandern, etwa wenn es darum geht, den Kunden-
bestand zu entwickeln, Neukunden zu gewinnen oder
bestmdgliche Unterstlitzung und VergUtung durch
Produktpartner zu erhalten. Und wenn |lhr Vermieter
die Buromiete erhéht, ohne eine Zusatzleistung zu er-
bringen, kénnen Sie sich tagelang dartber argern ...

All diese Dinge betreffen |hren Interessenbereich
(das EiweilB). Sie liegen aber gleichzeitig in der Ein-
flusszone eines anderen. Der Kunde entscheidet, ob
er einen Vertrag abschlie3t oder nicht. Der Produkt-
partner entscheidet Gber Hohe und Umfang der Ver-
gUtung und der Vermieter Uber die Anhebung der
BuUromiete.

Mit dem Fokus auf den Einflussbereich verldsst
man die ,Opferrolle”. Die Dinge passieren einem
nicht, sondern man gestaltet sie aktiv. Nebeneffekt:
Je konseguenter man an der Einflusszone (dem Ei-
gelb) arbeitet, desto groBer wird dessen Relevanz,
wahrend sich der Anteil der Interessenzone (EiweiR3)
sukzessive verkleinert.

» 5. Gemeinsam ist einfach besser

Auch oder gerade weil personliche Kontakte nach
wie vor eingeschrankt sind, gilt es, diese unbedingt
zu pflegen. Austausch tut gut - um Orientierung zu
erhalten, die Scheu vor Innovationen abzulegen oder
einfach nur zu erkennen, dass man nicht allein ist mit
seinem Sorgen. Scrollen Sie durch die Kontakte im
eigenen Handy und schauen Sie nach, wen Sie mal
wieder anrufen kénnten. Vielleicht stoBen Sie dabei
auf Personen, denen Sie helfen kébnnen. Tun Sie es!
Das tut gut und starkt die Selbstwirksamkeit.

4 )

TIPP: Ihren Itzehoer Maklerbetreuer anrufen.
Der kann zuhéren beim Netzwerken unter-
stlitzen oder Austausch (online wie persén-
lich) Uber die ltzehoer Akademie vermitteln.

- J

» 6. Nach den Sternen greifen

+RUmM hart - klaar kiming* - wieso passt der Wahl-
spruch der friesischen Inselkapitane so gut in die Ge-
genwart? Es gab damals wie heute viele Geschichten
Uber missgllickte Fernreisen und mindestens genau-
so viele Grunde dafur, etwa fehlerhaftes Kartenmate-
rial, widrige Bedingungen (Sturme, Felsen, Eisberge),
mangelhaft erbaute Boote oder Ressourcenengpdas-
se (Wasser, Nahrung). All das hat immer wieder zu
lebensbedrohlichen und zermarternden Situationen
gefuhrt.

Um zu Uberleben, haben die Sterne eine beson-
dere Rolle gespielt. Zum einen halfen sie beim Na-
vigieren auf weiter See und waren unerlasslich, um
das Boot wieder in den Heimathafen zu steuern. Zum
anderen vermittelten sie auch einen klaren ,personli-
chen Horizont", der die Aufmerksamkeit vom Hier und
Jetzt auf die Zukunft lenkte - etwa auf die  ~  <J
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MEHRWERT

Perspektive, irgendwann die eigene Familie wie-
derzusehen oder in der Heimat von der Reise berich-
ten zu kdnnen. Je starker das innere Ziel war, desto
groRer war die Motivation, die Reise erfolgreich zu
bewaltigen.

Was zu Zeiten der Seefahrer galt, gilt auch heute.
Ein Ziel zu haben - Fixsterne, auf die man hinarbeitet
- hilft in Kombination mit einem festen Willen, als Re-
silienz-Schutzfaktor dabei, schwierige und belastende
Zeiten durchzustehen.

» 7. Die eigenen Fixsterne kennen!

Gerade zu Beginn eines Jahres sind ,gute Vor-
satze" schwer in Mode. Haufig setzt man sich dabei
oberflachliche und viel zu ambitionierte Ziele. Wie
wadre es, sich in diesem Jahr mal Zeit fur etwas weit-
aus Bedeutenderes zu nehmen? Beschdftigen Sie
sich mit lhren Fixsternen!

Mit der folgenden Selbstbefragung haben Sie die
Moglichkeit, das fur sich zu reflektieren. Wann immer
Sie kunftig an Weggabelungen des Lebens stehen,
lohnt es sich, Ihre drei Werte beim Abwagen von Fur
und Wider in die Entscheidung einzubeziehen.

»~Wer keinen Hafen kennt,
fiir den ist kein Wind der gilinstige."
Lucius Annaeus Seneca

Legen Sie Ihre ,Hafen" fest und richten Sie sich an
Ilhren Fixsternen aus.

Das Team des Itzehoer Maklervertriebs wuinscht
lhnen dafur ,einen klaren Horizont"- das hilft, die
Stlrme zu durchzustehen - und ,ein weites Herz", das
schneller schlagt, wenn Sie Ihren Hafen sicher erreicht
haben.

Die Itzehoer Akademie begleitet unabhangige Vermittler seit 2014 bei der Entwicklung Uberfachlicher Fahig-

keiten. Mehr Informationen finden Sie unter www.itzehoer-akademie.de oder bei Inrem Maklerbetreuer.

» Meine Werte

Woflr stehe ich eigentlich? Was sind die Werte, die mich leiten? Wie kann ich sie definieren?

» Schritt 1:

Wahlen Sie aus der Liste zwolf Werte aus, die Ihnen wichtig sind. Dabei geht es nicht darum, Werte zu finden, von denen
Sie denken, dass sie Ihnen gut stehen. Es geht um die Werte, die Sie ausmachen - die Werte, die automatisch ein Wohlgefuhl

in Ihnen auslésen und ein Lacheln auf Ihr Gesicht zaubern. Erganzen Sie gern eigene.

-

Abenteuer Fairness
Achtsamkeit Flexibilitat
Akzeptanz Fortschritt
Authentizitat Freiheit
Balance Frohlichkeit
Beliebtheit Gemutlichkeit
Bescheidenheit Gerechtigkeit
Dankbarkeit Gesundheit
Effizienz Glaube
Ehrlichkeit GrofRzugigkeit
Einfachheit Herausforderung
Empathie Hilfsbereitschaft
Entwicklung Hoffnung

Erfolg Humor
Umweltschutz Unabhangigkeit
Vertrauen Wissen
Spiritualitat Verldsslichkeit
Vergnligen Vitalitat
Produktivitat Eleganz
Leichtigkeit Aktivitat

Hoflichkeit Optimismus
Intuition Ordnung
Kameradschaft Perfektion
Kontrolle Respekt
Kreativitat Ruhm
Leidenschaft Schoénheit
Leistung Selbstandigkeit
Liebe Sicherheit
Loyalitat Stabilitat
Mitgefuhl Toleranz
Nachhaltigkeit Tradition
Neugierde Transparenz
Nahe Treue
Objektivitat

Verantwortung

Wohlstand

Zugehorigkeit

Flhrung

Prazision

Offenheit

~
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» Schritt 2:

Schreiben Sie die zwolf Worte untereinander auf.
Die Reihenfolge spielt dabei erst mal keine Rolle. Wel-
ches lhre wichtigsten Werte sind, definieren Sie in
Schritt 3.

» Schritt 3:

Jetzt geht's los. Wagen Sie nun jeden Wert gegen
den nachsten ab. Starten Sie beim ersten Wert auf
Ihrer Liste. Ist er Innen wichtiger als der zweite? Wenn
ja, machen Sie einen Strich neben dem ersten Wert.
Wenn |hnen der zweite Wert wichtiger ist, machen
Sie dort einen Strich. Danach vergleichen Sie den ers-
ten Wert mit dem dritten Wert. Ist der erste wichtiger,
machen Sie dort einen Strich. Ist der dritte wichtiger,
dann dort. Vergleichen Sie den ersten Wert mit den
anderen elf Werten. Haben Sie das erledigt, starten
Sie beim zweiten Wert. Mit dem ersten mussen Sie
ihn nicht mehr vergleichen. Sie vergleichen ihn also
nun mit dem dritten Wert, dann mit dem vierten und
so weiter. Tun Sie dies fur alle Werte auf lhrer Liste.

» Schritt 4:

Schreiben Sie die drei Werte mit den meisten Stri-
chen hier auf und lassen Sie sie in den nachsten zwolf
Monaten |hr Kompass sein.

Mehrwert-Beitrag der Itzehoer Akademie

1. Wert

2. Wert

3. Wert

Ziel der ltzehoer Akademie ist die Entwicklung Uberfachlicher Kompetenzen. In einem sich permanent verandernden Umfeld gilt
es insbesondere auch flr unabhangige Versicherungsvermittler, sein eigenes Handeln regelmaRig zu reflektieren und anzupassen.
Das Erlernen und Anwenden zusatzlicher Kompetenzen wird kiinftig zunehmend Uber den Erfolg eines Maklerbetriebes entscheiden.
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» Thomas Pietzsch, Jahrgang 1968, ist Versiche-
rungsfachwirt und als Direktionsbeauftragter im
Maklerpartnervertrieb im Sudwesten Deutsch-
lands unterwegs.

Die Itzehoer Vertriebspartner unterstlitzt er seit
Uber 16 Jahren in den Kernbereichen Kfz und
Rechtsschutz und gibt Impulse zur Gberfachlichen
Entwicklung. Vor einigen Jahren ist der Saarlander
mit seiner Familie von Saarbricken in ein grenz-
nahes Eigenheim nach Frankreich umgezogen.

» Push your limitz!

Sich austauschen und mitmachen auf Instagram
Lust auf frische Impulse rund um Fitness und
Ernahrung? Auf Austausch, Network und virtuelle
Trainingseinheiten mit Kollegen aus der Branche?

Dann folgen Sie Thomas Pietzsch auf dem
Instagram-Kanal push.yourlimitz, den Sie unter
instagram.com/push.yourlimitz abonnieren
kdnnen, oder taggen Sie lhre Beitrage mit dem
Hashtag #pushyourlimitz.




Schritt fur Schritt und

das Ziel immer vor Augen

Warum sich Beharrlichkeit und die richtige Einstellung
zu Herausforderungen lohnen. Ein Gesprach mit

Thomas Pietzsch Uber Veranderung, lange Distanzen
und das Leben in Frankreich unter Corona-Bedingungen.

» M/a/l: Herr Pietzsch, wie sind Sie eigentlich zum
Laufen gekommen?

» Thomas Pietzsch: Ich habe um meinen 30. Ge-
burtstag rum mal auf einem Fest einen alten Kolle-
gen getroffen. Der war HobbyfuBBballer und hat mich
spontan zu einem Hallenspiel eingeladen. Da bin ich
dann hingegangen und habe mitgespielt. Dummer-
weise hatte ich nach funf Minuten das Gefuhl, dass
ich ein Sauerstoffzelt benoétige. Da habe ich mir ge-
sagt: ,Gott, was ist nur aus dir geworden?* Zu der
Zeit wog ich Uber 90 Kilo und habe mir gedacht: ,Du
musst was tun!* So bin ich zum Laufen gekommen.
Irgendwann hat mich ein Freund dann mal Uberre-
det, einen 10-Kilometer-Lauf mitzumachen. Er war
davon Uberzeugt, dass ich das schaffe. Das habe ich
auch und war sehr stolz. Direkt ein Jahr spater habe
ich mich dann zu meinem ersten Marathon ange-
meldet. FUr diesen habe ich dann eher schlecht als
recht trainiert, aber letztlich erfolgreich gefinisht. So
hat sich das mit der Zeit weiterentwickelt. Mittlerweile
gehort Sport bei mir zur Tagesroutine wie Zahneput-
zen. Es gibt fast keinen Tag, an dem ich nichts mache.
» M/a/l: Bei einem semiprofessionellen Sportler ist der
Trainingsaufwand doch deutlich héher als bei einem
Hobbyldufer. Wie hoch ist |hr persénlicher Trainings-
aufwand?

» Thomas Pietzsch: Meine Statistik fur 2020 zeigt gut
3.400 Laufkilometer mit Uber 60.000 Héhenmetern
und gut 11.000 Radkilometer.

» M/a/l: Wie geht Ihre Frau damit um?

» Thomas Pietzsch: Die hat sich daran gewd&hnt
(lacht). Das gehort dazu. Meine Frau ist das gar nicht
mehr anders gewohnt. Und ich teile mir meine Zeit
ein. Ich habe ja auch mal Triathlon gemacht, da war
das nicht so mdglich, denn ich musste schwimmen
gehen, Rad fahren und laufen. Jetzt laufe ich halt nur
noch und fahre ein bisschen Rad. Das teile ich mir ein.
Wir haben auch jede Menge Trainingsgerate im Haus,
da kann ich z.B. morgens von 6.00 bis 8.00 Uhr in-
door Rad fahren. Abends gehe ich dann noch mal eine
Stunde auf das Laufband. Alles ist mittlerweile gut ein-
geplant in unseren Tagesablauf.

» M/a/l: Gibt es Ldufe, die Ihnen in besonderer Erinne-
rung geblieben sind?

» Thomas Pietzsch: Da gibt es einige. In der Schweiz
habe ich mal einen 100-Kilometer-Lauf mit knapp
15.000 Hohenmetern bestritten. Das waren 18 Stun-
den und schon echt eine Hausnummer. Ich bin dort
Ubrigens Dritter geworden. Aber auch ein 70-Kilo-
meter-Nachtlauf in Karlsruhe ist mir in Erinnerung ge-
blieben. Da startest du um 17.00 Uhr und l3aufst die
ganze Nacht durch. Ich mache jetzt ja Alpinlaufe, also
Ultraberglauf. Ich suche mir gezielt Events mit weni-
gen Startern aus, Sachen, die auRergewodhnlich sind
und die es noch nicht so lange gibt. Dadurch ist jeder
Lauf auf seine Weise einzigartig. Es geht Uber Berge
und Uber Gletscher. Du hast Wetterumschwinge, du
startest bei 30 °C und funf Stunden spater schneit es.
» M/a/l: Wie bereiten Sie sich mental auf diese Extre-
me vor?

» Thomas Pietzsch: Ich weil3, dass ich immer gut vor-
bereitet in einen Lauf gehe.
Und ich habe Erfahrung.
Vorbereitend gucke ich mir
auch immer genau das Stre-
ckenprofil an. Vorbereitung
ist das A und O. Du musst
wissen, wo die Verpflegungs-
stellen sind. Du musst dei-
nen Koérper gut kennen. Ich
weil3, wie meiner auf Hitze
und Kalte reagiert. Und dann
gehe ich dahin und laufe.
Wahrend eines Laufes hast
du irgendwann eine Phase, in der du Uber nichts mehr
nachdenkst. Du bist irgendwann im Ziel und komplett
resettet. Das ist der pure Wahnsinn. Ich berechne im-
mer, wenn ich den Schnitt laufe, wie lange ich noch bis
zur nachsten Verpflegungsstation brauche und wann
ich ungefahr im Ziel bin. Und irgendwann wird das
wirklich schwierig. Ich male mir dann einfach aus, wie
ich durchs Ziel laufe. Da stehen dann immer meine
Frau, mein Sohn und mein Hund und erwarten mich
bereits. Das sind die puren Endorphine, das kannst du
mit Geld einfach nicht kaufen, was da mit dir passiert.
Das sind Geflhle, die einzigartig sind. So etwas muss
man selbst erlebt haben. Das alles motiviert mich dann
wahrend meines Laufes. —d

nKein Wettkampf

dieses Jahr, woflr
soll ich trainieren?
Aber das ist genau
der falsche Blick.«
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IM PORTRAT

» M/a/l: Gibt |hnen das Laufen auch Aus-
gleich zum Beruf?

» Thomas Pietzsch: Genau. Nach einem
stressigen Tag rausgehen und laufen hilft
ungemein. Wenn du ein, zwei Stunden
gelaufen bist, siehst du die Dinge mit
anderen Augen. Einfach viel entspann-
ter. Da kann man dann abends viel ge-
lassener noch auf schwierige E-Mails
antworten. Insbesondere in der aktuellen
Corona-Zeit kannst du da frei werden
und Energie abbauen, die sich anstaut.
Frische Luft ist das A und O, den ganzen
Tag drinnen sitzen kénnte ich gar nicht.
» M/a/l: Was verbindet |hrer Meinung
nach das Laufen mit Ihrem Beruf als Di-
rektionsbeauftragter?

» Thomas Pietzsch: Auf jeden Fall das
Durchhaltevermdgen. Das Dranbleiben.
Wenn es mal mit einem Vertriebspartner
nicht klappt, einfach dranbleiben und
nicht aufgeben. Ich konnte bereits viele
Anbindungen an neue Vertriebspartner
knupfen, die vorher gesagt haben: ,Nee,
Itzehoer brauchen wir nicht.” Das ist in
etwa mit dem Zieleinlauf vor meinem
geistigen Auge vergleichbar.

» M/a/l: Wie erhalten Sie |hre Motivation
in Corona-Zeiten eigentlich aufrecht?

» Wenn man etwas wirklich mdchte, kann man das auch schaffen.

Es ist alles eine Frage der Einstellung.«

» Thomas Pietzsch: Das letzte Jahr fing
ja zunachst einmal ganz normal mit mei-
ner Wettkampf- und Trainingskampfpla-
nung an, die man immer am Ende des
Vorjahres erstellt. Da sind FIige und Ho-
tels gebucht, Wettkampfe geplant. Wir
haben erst einmal weitertrainiert, als
wdre nix gewesen, und dann hat sich
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das im Marz halt verdichtet. Die ersten
Wettkampfe wurden verschoben. Da
dachten wir uns, aufgeschoben ist nicht
aufgehoben. Also: dranbleiben und wei-
tertrainieren. Im April wurden dann die
ersten Wettkampfe abgesagt. Da habe
ich mich dann etwas aus dem Training
rausgenommen. Und

Deutschland geschlossen. Also, nach
Deutschland wurde geschlossen, nach
Frankreich war offen. Es war nur noch
eine Grenzstation offen und da wurde
hart kontrolliert. Man brauchte entwe-
der eine Pendlerbescheinigung oder ein
deutsches Kennzeichen. Ansonsten gab

es keine Chance,

dann war bei mir auf
einmal doch ein Wett-
kampf, der stattfinden
sollte. Tatsachlich hat-
te ich im August einen
Wettkampf in Osterreich
im Pitztal. Ruckblickend
muss ich sagen, dass
ich eigentlich mehr trai-
niert habe als im letzten
Jahr. Dadurch, dass ich auch wenig im
AuBendienst war, konnte ich entspre-
chend mehr trainieren - also, das war
deutlich mehr.

» M/a/l: Sie haben den Anspruch an sich
selbst also aufrechterhalten?

» Thomas Pietzsch: Ja natlrlich. Das
musst du auch machen. Wenn du das
schleifen lasst, dann, denke ich, flacht
sich das ab und irgendwann wirst du
ganz faul. Es gab viele, die gesagt haben:
.Kein  Wett-
kampf die-
ses Jahr,
wofUr soll ich
trainieren?"
Aber das ist
genau  der
falsche Blick.
» M/a/l: Pri-
vat wohnen
Sie mit Ihrer
Familie in
Frankreich.
Berichten
Sie doch
mal, wie es
dort mit Co-
rona zuging.
» Thomas
Pietzsch:
Meine Fami-
lie und ich wohnen in der Tat in Frank-
reich. Von April bis Mai war hier eine
komplette Ausgangssperre. Man durfte
nur eine Stunde am Tag rausgehen. Und
in dieser Stunde musstest du immer ei-
nen Zettel dabeihaben, auf dem stand,
warum du dich gerade drauf3en bewegst.
Irgendwann wurden die Grenzen nach

»Man kann alles
schaffen - auch
unter schwierigsten
Bedingungen.«

nach Deutsch-
land einzu-
reisen. Ich bin
entsprechend
weniger zu un-
seren Vertriebs-
partnern ge-
fahren, da auch
viele von den
Vermittlern kei-
nen personlichen Kontakt wulnschten.
Absolut nachvollziehbar. Es ging dann
arbeitsmafig extrem viel Uber das Tele-
fon. Und naturlich hatte ich auch online
eine grolRe Reichweite.

» M/a/l: Was haben Sie als nennenswer-
ten Unterschied zur Situation in Deutsch-
land wahrgenommen?

» Thomas Pietzsch: In Deutschland ha-
ben viele den Sinn der MalBnahmen in
Frage gestellt. Das war in Frankreich de-
finitiv anders. Da war das auch eine ganz
andere Nummer. Andersherum konnte
man sehen, dass in Deutschland irgend-
wann alles mit Masken und Plexiglasab-
trennungen ging. Das war in Frankreich
anders. Da hatte kein Geschaft Abtren-
nungen. Das kam dann zeitversetzt in
Frankreich an. Dann aber umso konse-
quenter und harter.

» M/a/l: Haben Sie noch eine Botschaft
an die Leser, also die Vertriebspartner
der Iltzehoer?

» Thomas Pietzsch: Ein ganz klares ,Gebt
niemals auf!”. Man kann alles schaffen -
auch unter schwierigsten Bedingungen.
Wenn mir jemand mit 30 gesagt hatte,
dass ich mal 100 Kilometer durch die Al-
pen laufe, hatte ich gefragt, was fur Dro-
gen derjenige denn nimmt. Wenn man
etwas wirklich moéchte, kann man das
auch schaffen. Es kann mir keiner sagen,
dass er nicht abnehmen kann oder einen
Kunden nicht Uberzeugen kann. Keiner
kann sagen: ,Ich kann das nicht.” Es ist
alles eine Frage der Einstellung.

» M/a/l: Herr Pietzsch, wir danken fur
das Gesprdch.



FLASHLIGHT

» Itzehoer Maklervertrieb seit 01.01.21 mit vier operativen Vertriebseinheiten

Um der individuellen Betreuung und An-
sprache unterschiedlicher Vertriebspartner
noch besser gerecht zu werden, hat sich der
Itzehoer Maklervertrieb neu organisiert (siehe
auch Titelinterview MOIN 01/2020).

Die Betreuung erfolgt nun in der Maklerdi-
rektion Partnervertrieb (Privat- und Gewer-
bemakler), der Maklerdirektion Key Account
(Belegschaftsgeschaft, Pools und Vertriebe)

dem Kooperationsvertrieb  (Kooperations-
partner, Partnervertrieb Schleswig-Holstein)
und der Direktbetreuung (Erstprifung und
Kleinbestande).

Wir sind zuversichtlich, mit der Neuausrich-
tung die richtigen Weichen zur nachhaltigen
Entwicklung des Maklervertriebs gestellt zu
haben. Gleichberechtigte Abteilungsleiter
sind Frederik Waller und Holger Iben.

» Und, haben Sie ihn erkannt?

Der heimliche Star dieser Ausgabe ist der
Itzehoer Strandkorb in typischer Nordsee-
Bauform.

Dieser Strandkorb steht normalerweise im
Foyer unserer Hauptverwaltung in Itzehoe
und wurde von Menschen mit Beeintrachti-

gungen, die in der Stiftung Mensch in Meldorf
arbeiten, speziell fur die Itzehoer konzipiert
und gebaut.

Er ladt unsere Mitarbeiter und Gaste zum
Verweilen ein - inkl. Nordsee-Feeling.

» Rechtsschutz: Dieselskandal schlagt Wirecard und Corona

Nice to know: Wer vermutet hatte, dass
im Pandemiejahr 2020 Corona auch bei
den Rechtsschutzfdllen die Nase wie
in der Berichterstattung vorne hatte,
irrt. Rechtsschutzfalle beziehungswei-
se rechtlich relevante Schaden im Zu-
sammenhang mit dem Virus liegen mit
1.007 Féllen abgeschlagen auf Platz 3.

Auf Platz 2 tummelt sich mit 54
Fallen mehr - namlich mit 1.061 regist-
rierten Schaden - der Skandal um den
Zahlungsdienstleister Wirecard.

Auf Platz 1 findet sich unschlagbar
und doch Uberraschend der Dieselskan-
dal. Dieser schlagt mit ganzen 2194 Fal-
len zu Buche.

» 25.000 Baume fiir das Bergische Land

Das Bergische Land hat klimabedingt groRe
Verluste seines Waldbestandes hinnehmen
mussen. Mit einer symbolischen Pflanzak-
tion startete ,bessergrin" am 28.9.2020 ein
neues Pflanzprojekt und unterstitzt damit
zusatzlich zum Waldpflanzprojekt in Nindorf
(Schleswig-Holstein) bei der Wiederauffors-
tung in der besonders stark betroffenen Re-
gion Gummersbach.

Immer up to date:

Jetzt Fan werden!

Besuchen Sie die Itzehoer Makler-

betreuung auf Facebook.

Herausgeber:

Itzehoer Versicherungen

Verantwortlich flr diese Ausgabe
i.S.d.P.: Thiess Johannssen

Itzehoer Platz, 25521 Itzehoe

Tel.: 04821 773-0, Fax: 04821 773-8888
E-Mail: maklerdirektion@itzehoer.de
www.itzehoer.de

IMPRESSUM

Konzeption und Redaktion:

supersonic Werbeagentur GmbH & Co. KG
Hinter der Neustadt 4, 25813 Husum
E-Mail: hallo@supersonic-group.com
WWW.supersonic-group.com

Lektorat: Kathrin Drickhammer

Herstellung:

Halberstadt Druckerei e.K.
Holunderweg 23, 24536 Neumunster
Auflage: 12.000

19



Papier aus Deutschland, ausgezeichnet mit dem Blauen Engel

WIR ¥ MAKLER
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